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Кваліфікаційна робота магістра складається з трьох розділів. Об’єкт дослідження – 
підприємство ТОВ «ТД «Строй Сервіс Групп». 
У роботі розглядаються теоретичні основи управління комплексом маркетингу 
підприємства,  розглянуто сутність комплексу маркетингу підприємства, досліджено 
основні підходи до управління комплексом маркетингу підприємства та особливості 
маркетингової діяльності підприємств на будівельному ринку. 
Проаналізовано комплекс маркетингу підприємства ТД «Строй Сервіс Групп», 
надано характеристику маркетингової діяльності ТД «Строй Сервіс Групп»; 
проаналізовано маркетингове середовище ТД «Строй Сервіс Групп». 
Запропоновано рекомендації щодо удосконалення комплексу маркетингу ТОВ «ТД 
«Строй Сервіс Групп», визначено  шляхи удосконалення комплексу маркетингу ТОВ «ТД 
«Строй Сервіс Групп» у віртуальному середовищі; розроблено заходи з удосконалення 
управління ціновою та комунікативною політикою «ТД «Строй Сервіс Групп та надано 
рекомендації з удосконалення організації комплексу маркетингу на підприємстві та 
формування плану запропонованих заходів «ТД «Строй Сервіс Групп» 
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товарів. 
 
 
 
 
ANNOTATION 
Shalar O. “Improvement of the marketing-mix TD" STROY SERVIS GROUP "  
Qualifying work on obtaining a master's degree in the specialty « 075 Marketing» under 
the master's program « Strategic Marketing».  
Odessa National Economics University. – Odessa, 2018.  
 
Thesis consists of three chapters. Object of study еnterprise TD "Story Service Group". 
Diploma thesis deals with theoretical aspects of management of the marketing-mix of the 
enterprise, the essence of the marketing-mix is considered, the basic approaches to management 
of the marketing-mix and peculiarities of marketing activity of the enterprises on the building 
market are investigated. 
 Author analysis the marketing-mix of TD "Strоy Service Group" company, the 
characteristic of marketing activity of TD "Strоy Service Group"was given; the marketing 
environment of TD "Strоy Service Group" was analyzed.  
Recommendations for improvement of the marketing complex of TD "Story Service 
Group" Ltd are offered. 
Keywords: marketing, marketing-mix, marketing on the construction materials market 
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ВСТУП 
 
В умовах сучасного розвитку вітчизняної економіки важливе місце в 
управлінні будівельним підприємством займає маркетингова діяльність. 
Формування та використання сучасних механізмів маркетингу на засадах 
інтеграції з менеджментом мають велике теоретичне та практичне значення 
для вирішення низки проблем ефективного господарювання, дають змогу 
сучасним підприємствам вчасно адаптуватися до змін у зовнішньому 
середовищі й зосередитися на розв’язанні стратегічних завдань щодо 
завоювання та утримання конкурентних позицій на ринку. Управління 
маркетинговою діяльністю залежить від специфіки виробничо-господарської 
діяльності та накладає певні особливості на ринкову поведінку суб’єкта 
господарювання будівництва, тому дослідження відмінних рис управління 
маркетинговою діяльністю будівельних підприємств виступає достатньо 
вагомим та актуальним науково-прикладним завданням. 
Питаннями управління ринком будівельних матеріалів та будівельним 
комплексом загалом займалося чимало українських і зарубіжних науковців, 
зокрема Анін В.І., Асаул А.М., Батуков С.А., Бондаренко Є.В., Воронін А.В., 
Дурандіна Є.В., Емельянов О.С., Захарченко А.І., Каракай Ю.В., Козик В.В., 
Крушевський А.В., Литвин Б.М., Личев О.Ю., Лі А.С., Маєрс Д., Моісеєнко 
Є.С., Сазонова Л.І., Сердюк Т.В., Проценко В.Я., Толман Ф., Федишин Б.П. 
та інші.  
На сьогоднішній день проблеми управління комплексом маркетингу 
висвітлено в працях відомих вітчизняних та зарубіжних науковців і 
практиків, зокрема: О. М. Азарян, Л. В. Балабанової, І. Х. Баширова, А. В. 
Войчака, О.В.Зозульова,  М. Я. Матвіїва, А. Ф. Павленка, А. О. Старостіної, 
В.П.Щербань, Е. П. Голубкова, Г. А. Армстронга, В. А. Вонга, Ф. Котлера, та 
багатьох інших. Та все ж започаткований на початку другого століття 
комплекс маркетингу, залишається тим управлінським механізмом та 
базисом на основі якого формується уся система управління маркетингом. 
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Адаптація управління комплексом маркетингу залежить від попиту на 
продукцію, що склався на ринку, а тому перед підприємствами стоїть задача 
чіткого планування каналів збуту та оцінка їх ефективності, оскільки від 
тактики дій формується основна стратегія підприємства. 
До того ж кожне підприємство потребує впровадження маркетингових 
принципів, які дозволять задовольнити потреби як клієнтів так і 
підприємства. До таких принципів слід віднести: системний підхід, принцип 
адаптації та інновації, орієнтація на довгострокову перспективу – усе це в 
першу чергу повинно будуватися з урахуванням потреб, що склались на 
ринку та відповідати умовам його функціонування. Ефективність управління 
комплексом маркетингу полягає у дослідженні кожного його елементу 
стосовно інших і лише від пропорції змішання та подання комплексної 
суміші буде залежати результат підприємства. 
Отже, слід відзначити, що комплекс маркетингу повинен поєднувати в 
собі інструменти маркетингу на основі комплексності і гармонійності. А 
досягнення єдиної оптимальної мети маркетингу можливе лише за умови 
використання підприємством системного підходу. 
Метою дипломної роботи є дослідження комплексу маркетингу 
підприємства ТОВ «ТД «Строй Сервіс Групп»  в умовах українського ринку, 
аналіз конкурентної позиції підприємства та надання пропозицій щодо 
удосконалення комплексу маркетингу підприємства. 
Завдання дослідження: 
- вивчити теоретичні основи управління комплексом маркетингу 
підприємства; 
- розглянути основні підходи до управління комплексом 
маркетингу підприємства  
- дослідити особливості маркетингової діяльності підприємств на 
будівельному ринку; 
- проаналізувати комплекс маркетингу підприємства ТД «Строй 
Сервіс Групп»»  
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- надати характеристику маркетинговій діяльності ТД «Строй 
Сервіс Групп»;  
- дослідити маркетингове середовище ТД «Строй Сервіс Групп» ; 
- рекомендувати заходи з удосконалення комплексу маркетингу 
ТОВ «ТД «Строй Сервіс Групп»»  
- запропонувати  шляхи удосконалення комплексу маркетингу 
ТОВ «ТД «Строй Сервіс Групп» у віртуальному середовищі; 
- розробити заходи з удосконалення управління ціновою та 
комунікативною політикою «ТД «Строй Сервіс Групп; 
- надати рекомендації з удосконалення організації комплексу 
маркетингу на підприємстві та формування плану запропонованих заходів 
«ТД «Строй Сервіс Групп» 
Об'єкт дослідження – підприємство ТОВ «ТД «Строй Сервіс Групп».  
Предмет дослідження – процес управління комплексом маркетингу 
підприємства в сучасних умовах.  
Використані  методи аналізу та синтезу, історичного та логічного, 
наукової абстракції, групування, порівняння і графічного представлення 
результатів.  
Інформаційна база дослідження: законодавчі і нормативні акти з питань 
діяльності підприємства, дані офіційних статистичних джерел, періодична 
література з маркетингу, внутрішня звітність підприємства. 
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ВИСНОВКИ 
 
Проведене дослідження дозволило зробити висновки, основні з яких 
такі: 
1. Використання концепції маркетинг-міксу у маркетинговій 
діяльності підприємств дозволяє сформувати цільову комплексну програму, 
яка сприятиме реалізації системного підходу при здійсненні комплексного 
впливу на покупців і потенційних споживачів, а також при плануванні та 
управлінні цим процесом. 
2. Через швидкі зміни ринкового середовища та споживчих 
цінностей покупців, розширений комплекс маркетингу «7P» поступово 
витісняє комплекс «4P», так як краще відповідає особливостям сфери послуг. 
За моделлю «7Р», традиційний комплекс «4Р» доповнюється трьома 
додатковими елементами «Р»:  process  –  процес,  physical  evidence  –  
фізичний  доказ,  реорlе  –  люди, персонал; які належать, головним чином, до 
внутрішніх чинників роботи підприємства, а не до його зовнішніх 
характеристик, як перші чотири частини.  
3. Розвиток ринкових процесів вимагає від будівельних підприємств 
застосування маркетингової концепції в системі управління будівельною 
організацією, де діяльність здійснюється в умовах "жорсткої конкуренції". 
Можливості перевершити конкурентів значною мірою будуть підвищуватися 
у тих будівельних підприємств,   які зможуть створити ефективну систему 
маркетингу. Системою орієнтації будівельних підприємств в умовах 
ринкової економіки є маркетинговий інструмент, що забезпечує можливість 
своєчасного регулювання організаційної структури будівельного 
підприємства, удосконалення його внутрішніх і зовнішніх зв'язків, 
запобігання негативних впливів ризиків і в результаті створення необхідних 
умов для оптимального функціонування будівельного підприємства. 
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4. SWOT-аналіз діяльності підприємства свідчить, що найбільшу 
зважену оцінку в рейтингу сильних сторін компанії отримали – гнучка цінова 
політика та зручне розташування складських приміщень, що дозволяє 
скоротити час доставки товарів покупцям а також витрати на доставку.  
5. Ринок будівельних матеріалів є важливим сегментом 
будівельного комплексу, від функціонування якого залежить правильність, 
ефективність та конкурентоспроможність будівництва загалом. Загальна 
тенденція ринку - фаза уповільнення зростання ринку будіндустрії України і 
перехід в фазу насичення.За результатами 2018 року очікується, що реальне 
зростання ринку будіндустрії буде в діапазоні (-5% ... + 5%).  
6. Основними конкурентами ТД «Строй Сервіс Групп» є ТОВ 
«ГТК-БУД»; ПП "ЛЕГРАНД" та ТОВ «Строй Холдинг». Лідируючу позицію 
на ринку займає ТОВ «Строй Холдинг» за рахунок пропозиції більш 
широкого асортименту продукції за більш низькими цінами. Продукція ТД 
«Строй Сервіс Групп» займає лідируючі  позиції за таким параметром як: 
сервіс та  висока якість продукції. 
7. Найбільшим постачальником підприємства є ТОВ ТД 
Кіровоградграніт – 40 % від всього обсягу поставок. Найбільша частка 
продажів в 2017 р. приходиться на ТОВ «Спектрюгстрой», яке займається 
виробництвом бетонних розчинів, готових для використання. 
8. В порівнянні з конкурентами ціни на продукцію нашого 
підприємства в середньому нижчі на 9% . Розраховано коефіцієнт 
еластичності попиту за ціною компанії дорівнює -0,24, що свідчить про те, 
що попит є нееластичним, тобто цінове стимулювання споживачів не є 
ефективним. 
9. Аналіз присутності компанії в Мережі свідчить на користь 
створення нашою компанією власного сайту та просування його в Інтернеті. 
10. Згідно з проведеним АВС-аналізом, найбільш перспективними та 
важливими для підприємства є  наступні клієнти: ТОВ Спектрюгстрой;  КП 
Будова; ПП «ОПТІ-БУД»; ПАТ «Українська залізниця»; ТОВ «Південний 
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завод ЗБВ»; ТДВ «БМУ-11 ОДІСЕЙ»; ТОВ «Территория»; ТОВ «ЄВРО-
ФЄМ».  Саме на цих клієнтів має бути зорієнтовано стратегія особистих 
продажів підприємства та розроблена програма лояльності. 
11. В рамках рекомендацій щодо удосконалення комплексу 
маркетингу ТОВ «ТД «Строй Сервіс Групп» у віртуальному середовищі 
запропоновано створення сайту підприємства. В цілому створення, 
просування та обслуговування сайту обійдеться підприємству в 100000 грн. 
на рік. Експерти припускають, що в результаті створення сайту та 
просування компанії в Інтернеті обсяг продажів може підвищитись від 2 до 5 
% за рік.  
12. Також надано пропозиції щодо удосконалення управління 
ціновою та комунікативною політикою «ТД «Строй Сервіс Групп». 
Аналізуючи цінову політику «ТД «Строй Сервіс Групп», ми відзначили, що 
необхідно приділити увагу знижкам як інструменту підвищення лояльності 
постійних покупців. Результати дослідження свідчать про наявність 
середнього зв’язку між обсягами закупівель 5-ма найбільшими клієнтами та 
середньою ціною товарів підприємства та від’ємну їх залежність, тобто 
низькому значенню ціни відповідають високі значення обсягів продажу. При 
наданні додаткової знижки в 3 % своїм найбільшим клієнтам ТОВ «ТД 
«Строй Сервіс Групп» прогнозується збільшення їх обсягів замовлень на 15 
% .  
13. Ще одним важливим елементом для вдосконалення 
маркетингової політики «ТД «Строй Сервіс Групп» є комунікативна 
політика. Зважаючи на повну відсутність зовнішньої реклами в діяльності 
«ТД «Строй Сервіс Групп», слід рекомендувати компанії  розглянути 
можливість розміщення біл-бордів на початку сезону продажів на чотирьох 
основних в’їздах в місто. Також в дипломній роботі запропоновано 
проведення тренінгу менеджерам зі збуту.  
14.  Запропоновані заходи з удосконалення організації комплексу 
маркетингу на підприємстві та формування плану запропонованих заходів 
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«ТД «Строй Сервіс Групп» передбачають організацію відділу маркетингу на 
підприємстві та складання плану маркетингу. Ефективність маркетингових 
заходів складе 0,14 %, однак вона буде підвищуватись з часом. 
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